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 Tujuan Penelitian adalah merancang aplikasi e-marketing yang 
menyediakan informasi tentang properti yang sedang dipasarkan selama 24 jam 
kepada pelanggan. 
Metode penelitian yang digunakan adalah dengan menggunakan analisis seven 
stages cycle of internet marketing dan mengumpulkan data dengan melakukan 
survey. 
Hasil yang dicapai adalah Bukit Golf Mediterania dapat mengimplementasikan 
internet marketing dan menentukan segmentasi Bukit Golf Mediterania adalah 
masyarakat golongan atas yang berpenghasilan besar, khususnya  masyarakat di 
daerah Jakarta Utara dan Jakarta Barat. 
Simpulannya adalah dengan adanya internet marketing, Bukit Golf Mediterania 
dapat lebih efektif dalam melakukan pemasaran. Dengan adanya internet marketing, 
para calon pelanggan juga dapat dengan mudah mencari informasi tanpa harus 
meninggalkan tempat kerja atau rumah.  
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